
































































非正規の職員・従業員 1,970 100 - 632 32 - 1,337 67 -
　自分の都合のよい時間に働きたいから 453 35 24.6 127 7 22.2 325 27 25.7
　家計の補助・学費等を得たいから 402 12 21.8 69 3 12.0 332 8 26.2
　家事・育児・介護等と両立しやすいから 202 22 11.0 4 1 0.7 198 21 15.6
　通勤時間が短いから 70 5 3.8 17 3 3.0 54 3 4.3
　専門的な技能等をいかせるから 145 6 7.9 72 5 12.6 73 1 5.8
　正規の職員・従業員の仕事がないから 348 0 18.9 166 -5 29.0 182 5 14.4








































































































































































































































































提唱者の頭文字を取って EKB モデルとして知られている。その後，EKB モデルは消費者
意思決定過程モデル（CDP モデル）として発展した。
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　　　 気に入ったブログがあったら RSS に登録して様子を見て気が向いたら読もうと思
う。ぐっとくるような記事があれば過去に遡ることはあります。
質問：それは１記事でも起こり得ますか？
Ｎ氏： 全部の記事を見るのはたいへんなので，絞って読みます。Ｔさんの場合は，セミナー
参加の前には読みます。
質問：この記事はホームラン級にいいなと思うことはありますか？
Ｎ氏：Ｔさんの記事なら，共感できるところがどんぴしゃであったときです。
　　　 Ｔさんの記事は「サラリーマン〜」で始まるので，あぁ，そういうことあるなぁと
か，過去の体験がぴったりはまったときです。
質問：読者登録はしましたか？
　　　（読者登録とは，ブログを保持している個人同士で，一方が他方の読者になること。
　　　 読者登録すると，その登録情報が双方のブログに表示されるため，連鎖的に読者が
増加する可能性が高まる）
Ｎ氏： アメブロを持ってなかったので読者登録はしていなかったです。RSS に対応する
ブログなら，そのブログを登録します。
質問： これは継続して読もうと思った理由は，初日からですか？それとも様子を見た後で
すか？
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Ｎ氏：Ｔさんのブログを登録した後は，時間のあるときに読み進めました。
質問：ブログはある程度読まないと分からないと言う価値観ですか？
Ｎ氏：そうですね。
質問：Ｔさんのブログは，早い段階で継続しようと思いましたか？
Ｎ氏： 読み始めたのは2013年７月中旬ごろで，体験セミナーが８月に告知がありましたか
ら，だいたい30記事，約１ヶ月間読みました。
質問：他に継続理由はありましたか？
Ｎ氏：写真，人と考え方と経験
　　　プロフィールの自己紹介や経験から，お話を聴いてみようかなと思いました。
　⑸　目的ブログ共感構築段階
質問：ブログ全体と際立った記事では，どちらがより強い共感要因になると思いますか？
Ｎ氏：例えば１記事だけ心に響いても，それでは（セミナーに）行かないです。
質問：何記事くらいが目安ですか？
Ｎ氏：過去のブログも更新されているし，30記事は読んだので行ってもいいかなと。
質問：30記事のなかで特に共感した記事はどのくらいありましたか？
Ｎ氏：10はないかな。
質問：他のブログに比べたら打率はいいですか？
Ｎ氏：そうですね，いいほうですね。
質問：他の方のセミナーに行かれましたか？
Ｎ氏：ないです。
質問：Ｔさんは突出していたのですか？
Ｎ氏： たまたま（Ｔさんが）セミナーをやっていて，他の人はあまりセミナーをやってい
ないし，自分が見ていたブログではなかったということです。他の人のセミナーは
方向性が違い，興味がわかなかったです。その人のファンならいいですが，実際に
動くには役に立つのかなと。自分の生活に行動レベルに落とすことがしたかったん
です。Ｔさんのブログは，まとまっていました。
質問：まとまっているブログとは？
Ｎ氏： こういう記事を書くのはどういう人なのかに興味がありました。１記事で１連の流
れが分かる。「体験」ありきで「考え方」が変わって「行動」を起こすから。その
人がどういう体験をしてどういう考えになったかという流れを知りたかったんで
す。
質問： セミナーに行く行動を起こすほどのブログ内の信用を得たのは，その人の印象？内
容の役立ち度？それとも希少性ですか？
Ｎ氏： 人柄と内容は分けられないです。両方の体験が興味深いです。スキルの部分は，いっ
たいどうなっているのか，経験に基づいた手段が気になったので，半々で甲乙付け
がたいです。
質問： 体験に裏打ちされたところにメソッド，スキルがあるから分けられないということ
ですね？
Ｎ氏：そうですね。
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質問：両方大事だけれども，体験ベースがより大事ということですか？
Ｎ氏：合っています。
質問：読み進む中で，特に共感が強まった記事や時期はありますか？
Ｎ氏：読み始めた時期が仕事が忙しかったので，ずっと続けられないと思っていました。
　　　そんな中で，八ヶ岳でのんびり生きる体験を見て，いいなと思いました。
質問： 疲れたりストレスを感じたとき，それを回避したり，それを実現している人がいる
から読んでみたいと言うことですか？
Ｎ氏：そうです。
質問：Ｔさんが苦難の末に成功しているというのは関係ありますか？
　　　苦労の時期と成功の時期の両方が書かれていたから読んだのですか？
Ｎ氏：そうですね。どちらか一方だけなら読まないです。
質問：どん底の記事で共感したものはありますか？
Ｎ氏：会社を辞めたときに考えたシリーズのどれかです。優先順位の記事とか。
質問： 共感が深まる基準についてですが，記事数が30記事で信用したといいましたが，他
のブログでも同じですか？
Ｎ氏： ヒットを続けてくれれば，30記事くらい。ホームラン級が３回くらいきたら10〜20
記事で判断してもいいかも。
　⑹　購買決定段階
質問：最終的に体験セミナーに出られたわけですが，告知が出たときは即決しましたか？
Ｎ氏：迷いがあったので，もう一回見直してみようかなと。
質問：迷いが断ち切れた理由は何ですか？
Ｎ氏：見直したらやっぱり良いブログ記事があったからです。
質問：Ｔさんは有名人でもなく出版もしていませんが，それは気になりませんでしたか？
Ｎ氏：はじめから気にしていません。
質問：それは本やテレビでは得られない（内容だ）からですか？
Ｎ氏：そうですね。本を出している人から指南を受けたところで，人づてが重要。
　　　 信用できる人から紹介してもらえれば信用できるだろうというのが自分の考えで
す。
質問：ブログのＴさんのイメージと実際と違いはありましたか？
Ｎ氏：そこまで違いはなかったです。
質問：（体験セミナーが）ブログの内容より良かったことはありましたか？
Ｎ氏：すごく良かったというほどではないですけど，ブログを裏切る内容ではないです。
質問：本起業準備スクールへの申し込みはやや高額ですが，不安はありませんでしたか？
Ｎ氏：ありました。 
質問：セミナーを売る場合は，ブログは強力な武器になると思いますか？
Ｎ氏：そうですね。その人につながるためには。
質問：ブログを読み進めている感覚は学んでいる感覚ですか？
　　　それともＴさんを知っていくという感覚ですか？
　　　ブログを読み進める位置づけは何でしょうか？
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Ｎ氏：「考え方」や「人となり」が分かります。
質問： 起業準備スクールに参加されてからは，ブログを読んでいるころより，セミナーに
ついて満足していますか？
Ｎ氏：満足しています。
7.3.　Ｏ氏との会話記録
聴取時刻　2014.06.18（水）20:30〜22:00
聴取方法　スカイプ利用のインタビュー
被験者　　男性　54歳　大手会社員
　⑴　問題認識ウェブ検索段階
質問： Ｔさんのブログと遭遇する以前，どのような目的意識で情報収集をしていました
か？
Ｏ氏： 起業は考えていませんでしたが，このままではよくないと思いながら過ごしていま
した。資産運用には興味があったので，2012年後半頃からいろんなブログをチェッ
クしていました。
質問：「このままではいけない」とは具体的にどういうことですか？
Ｏ氏：まずお金をどうするかとか，この先何をするのかですね。
質問：守り（お金）と責め（自己実現）の比率は？
Ｏ氏： 自己実現が８割。５年前はこのままでいいと思っていましたが，２割がもう少し何
かできるかもと思っていました。私は転職を数回，大企業から小さな企業へしてま
すし，パワハラでうつ病にもなりました。今の職場は７年目で居心地が良いです。
現在は課長ですが，このまま万年課長だとつまらないし仕事内容もこのままではつ
まらない。
　⑵　目的ブログ遭遇直前段階
質問：ブログはいつごろから見始めましたか？
Ｏ氏：２年前からです。
質問：他の雑誌とかではなくブログにこだわった理由は何ですか？ 
Ｏ氏：本人が書いている点です。
　　　 リアルで，タイムリーな点。良いとか悪いとかではなく，その人が思ったことを書
いているからです。
質問：言い換えると NHK よりブログの方がいいということですか？
Ｏ氏：そうです。変なフィルターが入らず自分で判断できるから。
質問：ブログの魅力はどんなところですか？
Ｏ氏：いつでも読み返せるところ。関連したところに飛べるところです。
質問：本と比べて良い点と位置づけを教えてください。
Ｏ氏：ブログと本は別のもの。ブログは世の中の出来事に対してのことが書かれてます。
　　　本は信用があり，情報も多い。
質問： テレビニュースは中立でなければならないという点でおもしろくないということで
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すか？
Ｏ氏： （テレビは）見方が偏っています。海外ニュースは現地と報道が違っていたりしま
す。
質問：気になるブログはありますか？
Ｏ氏： はい，あります。気になる人のブログの追っかけをして，セミナーに参加したりす
ると，すごい人に会ったりします。パワーを持った人が来ているので触発されて，
凡庸な人（自分も含めて）に囲まれた会社にいるとこのままでいいのかと思ってし
まいます。
質問：ブログに目覚めたきっかけは何ですか？
Ｏ氏： 私はマスコミが嫌いで，テレビも嫌いなんです。都合のいいことだけを伝えている
し，スポンサーがからんでいるから機能してないと思いました。
　　　大衆の電波を使ってずるいし，信用できないです。
　　　だからブログが画期的なんです。フィルターが通らないし，そもそも放送されない。
　　　意志の強い人が発信していくので魅力的です。
質問：ソーシャルメディアの中でも特にブログが好きですか？
Ｏ氏：メルマガ登録しても，そこからブログに飛んだりしましたから。
質問：ブログは多機能ですが，どんなところの使い勝手が良いですか？
Ｏ氏：時間が経っても読み返しできるし，過去の記事にすぐアクセスできる点。
　　　楽で便利。フェイスブックとかと違って無くなったりしないところ。
質問：テーマが辞書機能を果たしているからですか？
Ｏ氏：そうです。
質問：RSS があるから読み残しがないですか？
Ｏ氏：読み残しがない安心感があります。たまに貯まっているとストレスですが。
質問：読みたくない記事を読まなくていい点は？
Ｏ氏：いい。最初の２〜３行で決められるから。
　⑶　目的ブログ遭遇瞬間段階
質問：Ｔさんのブログに至った経緯を教えてください。
Ｏ氏： あるセミナーに参加したら，スタッフでＴさんが来ていました。しかし，時間がな
く名刺交換だけで終わりました。帰宅後，名刺の情報からブログにたどり着きまし
た。そこで，ブログを開いた瞬間にショックを受けました。
　⑷　目的ブログ閲覧進行段階
質問：ブログのどこに最初インパクトを感じましたか？
Ｏ氏： 八ヶ岳の風景，キャッチコピーの「私はこれで会社を辞めました」を見て，脱サラ
したんだ，サラリーマンだったんだと思いました。
　　　それからプロフィールを読んで，１日中ブログを読んでいました。
　　　高速に１通り読みました。
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　⑸　目的ブログ共感構築段階
質問：他のブログと何が違いますか？
Ｏ氏： 境遇が似ている。サラリーマンで浮き沈みがある経験。このまま給料だけで生活し
ていいのかとか，いろんな見方で書かれてあったんです。サラリーマンならではの
「共感」できる部分，離婚，家庭，会社でのこと，年齢など共通点が多い点です。
　　　自分も遅いけど今からでもできると思いました。
質問：Ｔさんへ共感する部分はどこですか？
Ｏ氏：業界が同じなので，イメージが湧きました。辛いことの辛さがイメージできた。
　　　 Ｔさんは「身近さ」，「仲間」で，メンターとしてこの人についていった方が近道だ
と思いました。手が届く感じです。
　　　 他の人は自分とは違うところに住んでいる人。手が届かない，遠い存在。ポジショ
ンが違うと思いました。
質問：Ｔさん以外の他のブログについてお聞きします。　
　　　胡散臭いブログとの見分け方はありますか？
Ｏ氏：文章力です。
　　　稚拙な書き方だとそれだけで読みたくないですね。読みやすさとかまとまりです。
　　　更新を気にするあまり，つまらない内容のブログはあります。
質問：記事数は関係ありますか？
Ｏ氏：分量的には20〜30記事あれば面白いと思えて読み始めます。
　　　 あまりたくさんあると読むのが大変だと思ったりしますけど。Ｔさんのブログは，
１〜２個で読みたいと思いました。
質問：その人のレベルで１，２記事で信用できるということですか？
Ｏ氏：悩みのある人にとっては，１，２個でも響くと思います。
質問：信用と共感は同じですか？
Ｏ氏：微妙に違います。自分で苦労して結果を出している人のは信用があります。
　　　プロフィールなども信用。
質問：その人の人生体験の記事と単なる役立つ記事はどういう割合で好きですか？
Ｏ氏： どんなバックボーンで辛い経験を経て今があるか分かるので，背景を持っている人
が書いていると思うと重みが違います。
　⑹　購買決定段階
質問：ブログを読んで１日体験セミナーに申し込むまで迷いましたか？
Ｏ氏： 迷わなかったです。ブログを読んだときに既に１日体験セミナーが終わっていたの
でＴさんに問い合わせのメールを送りました。
質問：ブログで迷ったセミナーはありましたか？
Ｏ氏：はい，あります。その人はメルマガとホームページだけだったからです。
　　　セミナーの間口が広いことも理由です。
　　　 その点，Ｔさんは，「脱サラ」，「物販」，と，ど真ん中だったんです。すごい人と会っ
たと思いました。
質問：本起業準備セミナーはやや高額ですが，ブログは信用に役立ちましたか？
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Ｏ氏：はい。
質問：ブログはお客様を教育すると言われていますが，それについてどう思いますか？
Ｏ氏：学び，気付き，決断の鍵になります。
質問：ブログを読み込むあなたが考える，書き手に対する言いたいことがあればどうぞ。
Ｏ氏： １行の長さ，全体のボリューム，言葉の使い方，嫌味がない，飽きがこない内容と
スタイル。文字が多く１行が長い人のは体調が悪いと読みません。Ｔさんは狭い範
囲でまとめているので読みやすいです。広がりすぎてない。
質問：あるテーマだけを読むということはありますか？
Ｏ氏：ないです。人で決まります。
質問：共感はどのようにして起こりましたか？
Ｏ氏：抽象的な表現が一切なく，具体的な表現で自分に置き換えられる。
　　　イメージが自分に重ね合わせられて，毎回多かれ少なかれ気付きがある。
　　　短い文章で表現されていて文章に無駄がない。
　　　 Ｔさんの場合「人生の経営者」（キャッチフレーズ）が散りばめられているので共
感できます。これをテーマに同じ想いの人を助けたい，手伝いたいと言う想いが伝
わってくる。具体的でまとまりがあります。
８．謝辞
　本研究の主旨を理解し快く協力していただいた，経営者の竹岡佳信氏には，心から感謝
致します。特に，実際の販売事例について，顧客の皆様にインタビューを行わせていただ
いたことは，本研究において中核となる重要事項となっており，感謝の念に堪えません。
調査にご協力いただいた皆様にも，深く感謝致します。本当にありがとうございました。
（受理日：平成26年７月18日）
（校了日：平成26年９月８日）
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〔抄　録〕
　本研究では，個人販売者が個人購買者に商品の提供を行う個人ビジネスにおいて，イン
ターネット上でブログを利用したペルソナ・マーケティングと呼ばれる手法を用いた場
合，購買意思決定がいかに行われるかについての考察を行った。
　特に，実験ではない実際の商品購買事例を追跡調査することにより，購買者がどのよう
に購買を決定するのかという「心理変容」と「行動履歴」に着目した。結果的に，販売者
と購買者の間にどのようなプロセスで「共感」や「信用」が構築されるのかを明らかにし，
販売者と購買者の双方にとって参考になる，購買意思決定の知見を提供した。
